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Gastvortrag: Vertriebsplanung
Michael Berger, GF das Team Agentur für Marketing GmbH

Vertrieb & Logistik, SS 2026 am 15.04.2026
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Vertriebsberatung 

von Weingütern und 

Genossenschaften

PersonalSuche 

Vertriebsleiter

Konzept für 

höheres Traubengeld 

einer WG

Webshops

Was mich mit dem 

Thema Vertrieb verbindet!

Vorbereitungs-

Worksops für 

ProWein

…  p.a. 20 nationale 

WeinverkaufsEvents!

…
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Kurzes Kennenlernen … 

• Mein Vorname und Name ist … ich habe einen/keinen Spitzname …

• vom Weingut … aus … oder welcher Hintergrund …

• Was mir am Thema Vertrieb wichtig ist …

• Was erwarte ich von diesem Masterstudium?

• Was erwarte ich vom Workshop?

Was ist das 

„Meta-Learning“ 

dieser Übung?
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Was ich für Sie vorbereitet habe …

• Intro

– Vita und Kennenlernen

– Denkstrukturen

• Planung quantitativer Vertrieb

• Impulse für den qualitativen Vertrieb

• Antworten auf Ihre Fragen
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Beispiel Kaufland:

20 m Regallänge x

5 Regalböden x 

4 Regale

= 400 m Produkte x 

10 cm Produktbreite 

= 4.000 Facings

Wein ist die FMCG-

Königsdisziplin
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Das Denken der Weinwirtschaft - gestern und morgen

photo of Pinot Noir by Tim Ramey.

Finanz-
planung

Verkaufs-
planung

Organisations- 
und Prozess-
entwicklung

euro

Produktions-
steuerung

Diese Folie ist 
ca. 25 Jahre alt!

photo of Pinot Noir by Tim Ramey.

Trauben-
Produktion

Wein-
Produktion Verkauf Gewinn / Verlust

http://www.winepros.org/aftertaste/recread.htm#tgwg
http://carol.science.uva.nl/~bobd/tvbs/payments/euro.jpg
http://www.winepros.org/aftertaste/recread.htm#tgwg
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Quelle: ChatGPT
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Quantitative und qualitative Vertriebsplanung

Alles was messbar ist!

• Kundenanzahlen

• Aktivierung

• Kaufhäufigkeit

• Kaufhöhe in EUR/Flaschen

• Empfehlungsrate

• Kundenlebenszeit

• …



12

Kundenarten, Kundentypen, Kundenstatus

Kundenarten

• Endkunden und Wiederverkäufer

Kundentypen

• Endkunden: Psychografische, geografische, altersbezogene, bildungsbezogene, 

ethnografische Typologie.

• Wiederverkäufer: siehe Übersicht

Kundenstatus

• Potentieller Kunde, Neukunde, Stammkunde, Loyaler Kunde (Fans), Inaktiver Kunde
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Quantitative Vertriebsplanung

1. Ermitteln der Kundenstruktur

2. Ermitteln der Kaufstruktur

3. Errechnen der Vertriebskennzahlen

4. Entscheidung über Kundenwachstum 
(Kundenplanung)

5. Errechnen des Kundenbedarfs

6. Planung der Wachstums-Maßnahmen

7. Umsetzen der Maßnahmen

+
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Kundenstruktur

INLAND

Zielgruppe 

Privatkunden

Gesamt-

anzahl

seit 1/2 

Jahr
seit 1 Jahr

seit 2 

Jahren

länger als 2 

Jahre

Interessenten   I 100

Neukunden      NK 150

Stammkunden SK 1000

Inaktive            IK 400

Weinautomat 0

Events 8

Kundenweinprobe

Online-Umsätze 250

Zielgruppe 

Wiederverkäufer

Gesamt-

anzahl

seit 1/2 

Jahr
seit 1 Jahr

seit 2 

Jahren

länger als 2 

Jahre

Gastronomie 10

Fachhandel 5

Firmen 2

Agenturen 0

Faßwein 0
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Kaufstruktur
INLAND

Zielgruppe 

Privatkunden

Ist-Stand 

am 

31.12.202_

davon in 

kaufaktiv

Anzahl der 

Käufe in 

'2_

Ø Umsatz 

pro Kauf

Ø Umsatz 

pro Kunde

Interessenten    I 50 0 0 0,00 € 0,00 €

Neukunden      NK 150 150 75,00 € 75,00 €

Stammkunden SK 1000 750 1000 150,00 € 200,00 €

Inaktive            IK 400

Weinautomat 0

Events 8 8 8 500,00 € 500,00 €

Online Umsätze 250 250 250 120,00 € 120,00 €

Zielgruppe 

Wiederverkäufer

Ist-Stand 

am 

31.12.202_

davon in 

kaufaktiv

Anzahl der 

Käufe in 2_

Ø Umsatz 

pro Kauf

Ø Umsatz 

pro Kunde

Gastronomie 10 11 44 200,00 € 800,00 €

Fachhandel 3 10 30 400,00 € 1.200,00 €

Firmen 2 2 2 300,00 € 300,00 €

Agenturen 0 0 0 0,00 €

Kommissionäre
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Vertriebskennzahlen- und Umsatzplanung

Vertriebskennzahlen Plandaten Stammkunde/Neukunde

Vertriebsbasisdaten Ist Plan Maßnahme Planung Stammkunden:

Interessenten  (I) 100

Neukunden (NK) 150 150 Wachstum Kartei: 5 % = 50 SK

Stammkunden (SK) 1.000 1.050 Kundenverlust: 10 % = 100 SK

Inaktive Kunden (IK) 400 Akquisitionsziel: 15 % = 150 SK

Aktivierung NK zu SK in % 30% 50%

Aktivierung SK in % 75% 80% Gewinnung aus NK:

Kaufhäufigkeit SK 1,3 1,5 NK (SK aus NK): 50% = 75 SK

Auftragsdurchschnitt in  € /SK 150,00 € 180,00 €

Auftragsdurchschnitt in € / NK 75,00 € 85,00 € verbleibender Bedarf an SK: = 75 SK

Flaschendurchschnittspreis 6,30 € 6,50 €

Bedarf n/NK:

Quote/SK aus n/NK: 50% = 75 SK

100 % = 150 NK
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Vertriebskennzahlen- und Umsatzplanung
PRIVATKUNDEN

Kundenart
Kunden-

potential

Aktivie-

rungs 

Quote %

Summe 

aktiver 

Kunden

Kauf-

häufigkeit

Auftrags-Ø

 in €
Plan Umsatz

Umsatz 

Vorjahr
Bemerkungen

Stamm- SK 1000 80% 800 1,5 180,00 € 216.000,00 €

kun- SK aus vNK 150 50% 75 1,0 180,00 € 13.500,00 €

den SK aus nNK 150 50% 75 1,0 180,00 € 13.500,00 €

Gesamt I - Stammkunden 243.000,00 € 0,00 €

Neu- nNK aus I 100 25% 25 1,0 85,00 € 2.125,00 € Probesortiment m. Video

kun- nNK aus IK 400 5% 20 1,0 85,00 € 1.700,00 € Probesortiment m. Video

den nNK aus SK 1.000 3% 30 1,0 85,00 € 2.550,00 € Probesortiment m. Video

nNK 75 100% 75 1,0 85,00 € 6.375,00 € Probesortiment m. Video

Gesamt II- Neukunden 12.750,00 € 0,00 €

Online-Umsätze 250 100% 250 1,0 75,00 € 18.750,00 €

Event 8 100% 8 1,0 500,00 € 4.000,00 €

Gesamt I und II und SB 278.500,00 € 0,00 €

WIEDERVERKÄUFER

Kundenart
Anzahl 

Ist

Steige- 

rungs-

Quote

Anzahl 

Soll

Kauf-

häufigkeit

Auftrags-Ø

 in €
Plan Umsatz

Umsatz 

Vorjahr
Bemerkungen

Wie- Gastronomie 10 20% 12 3,0 315,00 € 11.340,00 €

der Fachhandel 5 100% 10 4,0 400,00 € 16.000,00 € Direktansprache Eventkonzept

ver- Firmen/VIP's 2 100% 4 1,0 800,00 € 3.200,00 € Direktansprache Eventkonzept

käu- WIN 0 2 6,0 1.000,00 € 12.000,00 € WIN Tennisclubs/Events

Komissionär 16.000,00 €

fer Export 0 0,00 €

Importeure 0,00 €

Privatkunden 0,00 €

Gesamt III-Wiederverkäufer + Export 58.540,00 € 0,00 €

Gesamt I, II und III 337.040,00 € 0,00 €

Gesamt-Umsatz Vorjahr 0,00 € Differenz in %

Differenz in € 337.040,00 € 100,00%

Felder manuell ausfüllen
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Quelle: ChatGPT
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Quantitative und qualitative Vertriebsplanung

Alles was messbar ist!

• Kundenanzahlen

• Aktivierung

• Kaufhäufigkeit

• Kaufhöhe in EUR/Flaschen

• Empfehlungsrate

• Kundenlebenszeit

• …

Alles was erfahrbar/spürbar bist!

• Aufbau von eigenem Know-how

• Psycho-logische Kommunikation

• Aufbau von Sympathie

• Kommunikation um Bindung/ Loyalität 

aufzubauen

• Gemeinsame Geschichten erzählen

• Merk-würdige Übertragung von 

USP/Profilierung/Elevator Pitch

• Word-of-Mouth

• …
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Kennen Sie die Meinungsbildner im Handel?

• Die wichtigsten Fachhändler der Städte

• Die Newcomer im Fachhandel der Städte

• Die namhaftesten Gastronomen der Städte

• Die einkaufsberechtigten Sommeliers

• Die Einkäufer der Ketten und Konzerne, Regionen und Zentralen

• Die Redakteure, freien Journalisten, Blogger und Influencer von Weinmedien

• Die Werber der Regionen und Organisationen

• Die Berater von Unternehmen der Weinwirtschaft

 Legen Sie sich ein Who-is-Who der Branche an!

Suchen Sie Kontakt zu 

Medien, nehmen Sie 

an Verkostungen teil!
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► Bauen Sie sich Ihr Netzwerk auf!
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Markt und Absatzweise von Wiederverkäufern

Konsument

FH Gastro

Selbst.
LEH

Warenhaus

C & C

FH

Gastro

FH/Gastro

Lager
LFGH

Zentrallager
LEH

Warenhaus

LEH

LFGH

FH/Gastro

Online
>10%

Handelsvertreter/Handelsagenturen (ca. 500)

C & C

Erzeuger / Kellereien

Alternative

Hubs

Bars/
Weinbars

Caterer

GFEH

DrogerieTankstelle
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natürliche
Bedürfnisse

Verhalten

Denken & Fühlen

Werte &
Persönliche 

Überzeugungen

Wissen über Verhalten und Motive aufbauen und nutzen!

Marktforschung,
Persönlichkeitsmodelle

HDI-Modell,
Neurolinguistische Programmierung

Maslowsche Bedürfnispyramide,
Neuromarketing-Forschung

Wertanalyse,
Sinus & Sigma Milieus
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Persönlichkeitsstrukturen der Wiederverkäufer

Rolle der Personen

• Entscheider

• Einkäufer

• Verwender

…

Professionelle 

Vorbereitung 

für wichtige Termine!
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Professionelle 

Gesprächsvorbereitung 

für wichtige BtB-Termine
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Testphase abgeschlossen!

Anerkannter Fachberater f. dt. Wein

92 Betriebe, 1.600 Weine

Ab Sommer: Verkaufs-Know-how in 

Webshops
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Viel Erfolg beim weiteren Studium!
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